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(Birdwhistell, 1955; Mehrabian & Ferris, 1967; 

















1986; Miller, Maruyama, Beaber, & Valone, 
1976) 、 知 覚 さ れ た 説 得 力 (Apple, Streeter, & 
Krauss, 1979)に影響を与える役割があることが示さ
れている。また、説得意図が高まるとスピーチ速度が
速 く な る と い う 研 究 結 果 も 報 告 さ れ て い る












 説得の規定因の 1 つに「送り手の要因」が挙げられ、
話し手の「信憑性」などが説得効果に関連のあること
が示されている(Kelman, 1961)。信憑性は、信頼性
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の大学生・大学院生、男性 13 名、女性 17 名の計 30
名、平均年齢は 23.20 歳(SD = 2.06)であった。回答
者は、社会問題に関して述べた 32 の意見に対する
態度を“非常に反対 = 1、どちらともいえない = 4 か
ら、非常に賛成 = 7”、さらに関心の度合いを“全く関
心がない = 1、どちらともいえない = 4 から、非常に
関心がある = 7”の 7 件法で評定を行った。その結果、
関心度が比較的高く(M ＝4.93, SD ＝1.55)、態度






回答者 関西地方の 4 つの大学において心理学
関係の講義を受講している学生を対象に行った。総
数 280 名の回答を得たが、2 週連続して質問紙への
回答が得られなかった者、回答に不備のある者を除く
男性 87 名、女性 59 名の計 146 名(平均年齢 19.41










度を Adobe Premiere Pro2.0 を用いて機械的に編
集し、Fast 群を 510(字/分)の 3 分 53 秒、Medium
群を 420(字/分)の 4 分 43 秒、Slow 群を 330(字/分)






手続き 実験を行う 1 週間前に事前態度調査を実
施した。本実験において参加者の構えが説得的メッ
セージに対して影響するのを防ぐために事前態度調
査は著者以外の第 3 者が行った。大学の講義終了 5
分前に「大学生の意識調査」と題して、説得的メッセ
ージ項目を含む 12 項目に回答を求めた。 
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験の所要時間は約 30 分であった。本実験終了 1 週
間後に、デブリーフィングを行った。 




















はやいと思いましたか？に“ゆっくり = 1 からはやい 
= 7”の 7 件法で回答を求めた。 
(4)知覚された説得力。話し手によって聞き手は説得
されると思いますか？に“説得されない = 1 から説
得される = 7”の 7 件法で回答を求めた。 
(5)説得力を判断する手がかり。発話内容、話す速度、
声の大きさ、声の抑揚、間のとり方、声の高さをどの
くらい利用したかを“全く利用しなかった = 1 からと















群 6.65( SD = 0.65)、Medium群 4.67( SD = 1.37)、
Slow群 2.60( SD = 1.82)であった。1 元配置の分散
分析を行った結果、3 群間の平均値の差は有意とな




知 され たス ピ ー チ 速 度も 有 意に 速 く、 Fast 群は
Medium群、Slow群よりもスピーチ速度が速く認知さ
れ、Medium群はSlow群よりもスピーチ速度が速く認
知されていることが明らかになった( p < .001)。スピー
チ速度の操作が妥当であることが確認された。 
スピーチ速度が信憑性に及ぼす影響 







速度の主効果( F (2, 142) = 58.32, p < .001)が確認
されたが、事前態度の主効果( F (2, 142) = 0.34, 
ns )、スピーチ速度×事前態度の交互作用( F (4, 
139) = 1.52, ns )は見られなかった。多重比較を行
った結果、Fast 群( M = 2.36)、Medium 群( M = 
3.25)、Slow 群( M = 4.57)となり、いずれの群にも有
意差が確認され( p < .05)、スピーチ速度が遅くなる
ほど信頼性が高く評価された。専門性に関しては、ス
ピーチ速度の主効果の有意傾向が認められ( F (2, 
142) = 2.77, p < .10)、事前態度の主効果( F (2, 
142) = 1.37, ns )、スピーチ速度×事前態度の交互
作用( F (4, 139) = 0.98, ns )は見られなかった。多
重比較を行った結果、Fast 群( M = 5.80)は Slow











標準偏差を示したのが Table 1 である。 
スピーチ速度の主効果がみられたため、多重比
較を行った。明朗性は、Slow 群( M = 3.32)よりも
Fast群( M = 4.07)とMedium群( M = 4.11)におい
て高いことが示された( p < .05)。社会的活動性は、
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Slow 群( M = 2.96)よりも Fast 群( M = 3.80)と
Medium 群( M = 3.75)において、社会的活動性が
高く認知された( p < .05)。魅力性は、Fast 群( M = 
3.21)とSlow群( M = 3.35)よりもMedium群( M = 
3.80)において高く評価された( p < .05)。包容性は、
Medium 群( M = 4.66)が、Slow 群( M = 4.17)より
も高いことが示された( p < .05)。 
 
Table 1 スピーチ速度条件別の各印象得点の平均値、
標準偏差と F 値 
M SD M SD M SD
明朗性 4.07 1.05 4.11 0.81 3.32 0.90 F (2, 142)=12.28 ***
社会的活動性 3.80 1.28 3.75 0.90 2.96 1.01 F (2, 142)=10.04 ***
魅力性 3.21 0.98 3.80 0.83 3.35 0.82 F (2, 142)=  5.43 **
包容性 4.34 1.00 4.66 0.84 4.17 0.81 F (2, 143)=  4.11 *
親和性 2.59 1.05 3.11 1.09 2.80 1.15 F (2, 141)=  2.39 †
信頼性 2.36 1.15 3.25 1.06 4.57 0.88 F (2, 142)=58.32 *
専門性 5.80 1.13 5.52 1.42 5.23 1.16 F (2, 142)=  2.77 †
 ***p <.001, **p <.01, *p <.05, †p <.10











主効果( F (2, 143) = 1.26, ns )、事前態度の主効果
( F (2, 143) = 0.12, ns )、スピーチ速度×事前態度の
交互作用(F (4, 141) = 0.67, ns )のいずれも有意な
効果は認められなかった。したがって、スピーチ速度
および事前態度は知覚された説得力に影響を及ぼさ




n M SD n M SD n M SD
7 3.14 1.77 13 2.85 1.28 18 3.72 1.99
7 3.86 1.46 17 4.00 1.41 24 3.79 1.84










標準偏差を示した。スピーチ速度の主効果( F (2, 
143) = 2.13, ns )、事前態度の主効果( F (2, 143) = 
1.28, ns )、スピーチ速度×事前態度の交互作用( F 






n M SD n M SD n M SD
7 3.86 0.38 13 3.08 1.04 18 3.83 0.92
7 3.57 0.53 17 3.35 0.93 24 3.29 1.16



















説明率の検定は 5%水準で有意ではなかった( F (6, 
30) = 1.50, ns )。Medium 群では、説明率は、
27.44%で、説明率の検定は 5%水準で有意であった
















変数 r M SD r M SD r M SD
発話内容 .44 * .47 4.50 1.59 .53 ** .36 4.73 1.50 .27 * .26 4.46 1.64
話す速度 .10 .14 3.18 2.35 -.05 .00 4.31 1.57 .16 .05 4.50 1.51
声の大きさ .05 .07 4.24 1.78 -.18 -.08 4.28 1.41 .08 -.02 4.03 1.50
声の抑揚 -.06 .04 3.59 1.52 .13 .04 4.10 1.29 -.08 -.07 4.15 1.71
間のとり方 .06 .18 2.71 1.71 -.19 -.06 4.17 1.65 .40 * .06 4.57 1.54
声の高さ .06 .01 3.55 1.54 .24 † .15 3.83 1.39 -.65 *** -.28 3.97 1.44




























































































て い る た め (Birdwhistell, 1955; Mehrabian & 
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Speech-rate and the perception of speakers: 
Focusing on speaker’s credibility and perceived persuasiveness  
 
Hitomi YOKOYAMA (Graduate School of Human Sciences, Osaka University) 
Ikuo DAIBO (Graduate School of Human Sciences, Osaka University) 
 
The purpose of this study was to examine how speech-rate affects the perception of speaker’s  
credibility and perceived persuasiveness. A total of 146 undergraduates listened to an audiotaped 
persuasive message of a female voice (“a psychiatric test should be used to judge if a criminal is responsible 
for his actions.”) at three different speech-rates (fast, medium and slow) and answered speaker’s credibility 
and perceived persuasiveness. Fast speech enhanced expertness of the message, whereas slow speech 
enhanced trustworthiness. However, the rate of speech did not affect the perceived persuasiveness. 
Importance of controlling verbal and nonverbal cues in a speech perception task was discussed. 
 
Keywords: rate of speech, perceived persuasiveness, trustworthiness, expertness,  
persuasive communication. 
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